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INTRODUCCION

Asesoftware con domicilio principal en Bogotá, es una empresa dedicada al
desarrollo de “software a la medida” y otras actividades relacionadas con el sector
informático como la capacitación en software especializado, y venta de licencias, entre
otros. Es una empresa en búsqueda de su consolidación como una de las mejores
empresas de software que propende por incrementar ventas en otras ciudades
diferentes a Bogotá, y para este caso se tomará la ciudad de Cali como objetivo de
mercado.
Actualmente la empresa cuenta con más de 30 clientes representados en todos los
sectores, siendo el de los servicios, en el que más acogida se tiene en el mercado,
especialmente en la línea de desarrollo de Software a la medida, que por su carácter
de estandarizado y por ser hecho bajo los requerimientos de los clientes es muy
representativo en los ingresos de la empresa, ya que genera más del 50% de las
ventas de está.
Inicialmente en el desarrollo de éste fue necesario plantear el problema y los
objetivos necesarios para buscar su solución. Posteriormente se presenta la
metodología para el desarrollo del trabajo y la propuesta de investigación de mercados
idónea.
El presente trabajo inicia desarrollando los pasos que metodológicamente debe
tener una monografía para optar el título de graduación, partiendo del planteamiento
del problema de investigación, desde el cual presenta una propuesta para la
investigación de mercados que permita que la empresa objeto de estudio, cumpla con
el cometido de expandir su mercado.
El plan de mercadeo parte del análisis situacional de la empresa, que permite
observar donde está actualmente, como está la situación externa y que se debe tener
en cuenta para la expansión, se da dese una encuesta a clientes potenciales para así
finalmente diseñar un plan de mercadeo desde el planteamiento de los presupuestos y

resultados pertinentes, estableciendo el crecimiento en las utilidades y la rentabilidad
que generaría la implementación de dicho plan.

1 TITULO DEL PROYECTO

Diseño del Plan de Mercadeo para la compañía Asesoftware en la ciudad de Cali

1.1 Planteamiento del Problema.
La economía de mercado determina para las empresas de todos los sectores la
necesidad de ser productivas, y a su vez las obliga a expandirse en los nichos de
mercado que estratégicamente eligen; no obstante el arte de hacerlo de forma técnica
implica una serie de conocimientos que especialmente en las empresas de naturaleza
tecnológica no contemplan en los niveles directivos.
ASESOFTWARE, es una empresa de servicios tecnológicos que desde el punto de
vista productivo, tiene la posibilidad de expandirse pues sus niveles de ventas de los
últimos años asi lo indican, sin embargo su mercado solo está centrado en la ciudad de
Bogotá y esto a mediano plazo conllevaría a la saturación del mismo, por lo tanto se ve
la necesidad de buscar nuevas ciudades en las cuales se pueda ingresar buscando así
clientes potenciales, permitiendo una ampliación de su mercado de ventas.
En atención a que una de las investigadoras es Gerente de Cuentas Estratégicas
de la Compañía se encontró que es importante realizar el plan de mercadeo, dentro de
una dinámica de estudio de caso, el cual servirá de medio para que la toma de
decisiones al momento de expandir la compañía a la ciudad de Cali, se dé dentro de
parámetros de previsión que garanticen el éxito.
Al analizar la organización de la compañía se observa la falta de personal con
conocimientos en mercadeo y/o un área especializada en promover el crecimiento de
ventas hacia diferentes ciudades principales del país, por lo tanto no hay claridad en
torno hacia que ciudades es posible realizar una expansión sin cometer errores que

impliquen riesgos más allá de los previsibles para la compañía. Es importante tener
presente que la cultura y el entorno empresarial son factores importantes al momento
de elegir hacia qué ciudad se realiza la expansión, debido a que en algunas ciudades
son celosos con las empresas de otras ciudades y/o son de tipo regionalista.
Si ASESOFTWARE no diseña el Plan de mercadeo no tendrá las herramientas
suficientes para poder tomar decisiones y determinar las estrategias pertinentes para la
expansión en el mercado de la ciudad de Cali, ello implica la necesidad de proyectar
una propuesta que les permita suplir las deficiencia que desde el punto de vista técnico
tiene en el campo de los mercados, para que su competitividad obedezca a criterios
técnicos, derivados del estudio de mercado, y no de intuiciones o “corazonadas” de los
cuadros encargados de la promoción de la compañía.
Para ello se realizara el plan de mercadeo partiendo del análisis de diferentes
matrices, iniciando con la PEST (factores Políticos, Económicos, Sociales y
tecnológicos), para medir la situación actual del entorno y el potencial del mercado. Se
continuará con la matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas),
para determinar la realidad de la compañía, finalizar con la matriz de Igor Ansoff ya que
ayuda a identificar las oportunidades de expansión. Estas matrices ayudaran a
determinar donde se encuentra la organización y que se debe tener en cuenta en el
momento del desarrollo del plan.
Como foco de análisis se segmentara el análisis del mercado objetivo en la ciudad
de Cali, para poder observar el ámbito y la cultura empresarial de los clientes
potenciales, así mismo se deberá analizar la competencia para determinar qué tanta
participación tienen en el mercado. Se realizara el análisis de factibilidad por medio del
presupuesto de ventas, de8 gastos de mercadeo y el flujo de caja.
Cali es un buen mercado para expandir Asesoftware, ya que se ha observado una
dinámica de crecimiento en las empresas que solicitan los servicios de la compañía.
Actualmente los servicios de Asesoftware son ofrecidos por un equipo Comercial
especializado en el conocimiento de todos los productos en su mayoría son

profesionales en Ingeniería de Sistemas, y profesionales con conocimientos en
Desarrollo de Software, con experiencia de 2 años en ventas de intangibles mínimo,
esto se encuentra establecido dentro del perfil estipulado por la compañía para este
cargo.
1.1.1 Formulación del Problema
¿Cuál es la situación del mercado actual de Asesoftware que le permite expandirse
a la ciudad de Cali?

1.2 Justificación
El proyecto se desarrollará alrededor de un contexto comercial sin perder de vista
la importancia de los costos en los que debe incurrir la empresa para poder realizar una
penetración eficiente al mercado de la ciudad de Cali.
Se debe realizar en un contexto comercial ya que a partir de este se establece cual
es la ventaja competitiva en el mercado de la ciudad de Cali y se determinaran que
actividades deberán realizarse para transmitir valor a los clientes. Y uno de los
objetivos de las empresas actualmente es que todos los esfuerzos logren la
satisfacción del cliente. Y muestra de esto es la acreditación que tiene Asesoftware en
ISO 9001:2000, ya que garantiza el compromiso con la calidad y asegura la
implementación de procesos con altos niveles de productividad y rentabilidad.
Al ofrecer valor agregado a los clientes se cuenta con mayores probabilidades de
tener éxito en el objeto de expandir la empresa y así continuar con paso firme a la
consecución de la visión de la organización que corresponde a ser reconocida como
una de las mejores compañías de tecnologías de la información.
El plan de mercadeo en una empresa es importante debido a que a partir de ésta
se plantean las diferentes herramientas y se determinan las estrategias para poder
cumplir con los objetivos trazados. El plan de mercadeo “es el medio de comunicar la

estrategia a los directivos para que tomen las decisiones criticas acerca de la
distribución productiva y eficiente de los recursos” (Ferrell & Hartline, 2006, p 38).
Se presenta la necesidad de abordar el área de mercados en una empresa que no
cuenta con la unidad funcional que direccione las políticas que en esa área se
requieran, como Administradores de Empresas Lasallistas

se direccionará para la

búsqueda del desarrollo empresarial y social de la comunidad; para ello el interactuar
en empresas legalmente constituidas da la oportunidad de reconocer la importancia del
área comercial comúnmente llamada en éstas y determinar de qué manera se puede
fortalecer la compañía en el ámbito comercial y de ventas.
Se emprenderá el plan de mercadeo de la compañía Asesoftware brindando las
pautas para la toma de decisiones, y así mismo ésta podrá desarrollar la ejecución del
proyecto y tener una expansión exitosa.
Para ello se seguirá un plan de mercadeo que ayudará por medio del análisis de la
empresa y de la competencia, el realizar la planeación de la expansión para la
compañía Asesoftware. Esto implica el determinar las estrategias de producto, precio,
plaza, distribución y promoción. Esa decisión implicará una intervención desde el área
de mercados, aplicando metodológicamente los procesos descritos desde la teoría de
algunos autores como Ferrell y Hiebing para inclinarse por la toma de decisiones
estratégicas dentro de los procesos de expansión de la empresa.
Toda justificación tiene un párrafo de introducción que determina el contexto de la
investigación, un segundo párrafo que debe determinar porque se “justifica” el trabajo
en ese contexto, un tercer párrafo en el que se consigna los beneficios que se
derivarán del mismo.

1.3 OBJETIVOS
1.3.1 Objetivo General
Diseñar el plan de mercadeo para la compañía ASESOFTWARE en la ciudad de
Cali de acuerdo a los parámetros organizacionales.
1.3.2 Objetivos Específicos
Realizar el diagnostico de la situación actual de la empresa Asesoftware a partir
de la matriz DOFA,1 PEST, BCG, IGOR ANSOFF.
Diseñar el plan de mercadeo de Asesoftware para la ciudad de Cali a partir de
las barreras de Porter.
Elaborar el cronograma, presupuesto e impacto financiero y los indicadores de
gestión del plan propuesto.

1.4 MARCOS DE REFERENCIA
1.4.1 Marco Institucional
1.4.1.1 Descripción de la empresa
Asesoftware es una compañía colombiana con más de 21 años como proveedor
outsourcing de tecnologías de la información en el desarrollo de software (Web-based y
aplicaciones de negocios).
Con el fin de tener un conocimiento de la compañía, misión, visión, política de
calidad, y fechas importantes, se toma esta información que se encuentra disponible
en

la

página

web

de

Asesoftware.

Recuperado

(19

de

marzo

de

2012),http://www.asesoftware.com/asw/index.php?option=com_content&view=article&id
=141&Itemid=57&lang=es
Dentro de las fechas representativas de Asesoftware se encuentran:
1

Matriz que comprende las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas (D.O.F.A) de la empresa para
poder realizar estrategias para contrarrestar las Debilidades y Amenazas.

1991 fue creada Asesoftware.
1994 adquirió el titulo de Oracle Partner.
2001 se establece el Departamento de Aseguramiento de la Calidad, adopción
de los estándares IEEE y CMM_SW
2003 obtienen la certificación ISO 9001:2008, Quest Software Partner.
2005 inicia el proyecto CMMI, que es el modelo de calidad de software
2006 Renuevan la certificación ISO 9001:2008, y obtienen la CMMI Nivel 3, que
es el nivel de madurez de procesos intermedio y cubren la mayoría de las
necesidades.
2010 Obtiene la certificación CMMI nivel 5,
2011 Obtiene el premio Microsoft Country Partner of the Year Colombia.

Dentro del ámbito tecnológico la mayoría de los títulos obtenidos por Asesoftware
implican la calidad de los procesos y de los servicios ofrecidos. En el caso de “Oracle
Partner” implica cumplir con unos requerimientos de Calidad establecidos por la
compañía Oracle2 para ampliar el valor de los proyectos TI de las empresas.
El CMMI es un modelo para la mejora y evaluación de los procesos de desarrollo y
mantenimiento de sistemas, aplicaciones, productos de software de una empresa. El
nivel 5 implica el más alto rango, que implica una constante optimización y mejora de
los procesos.
Cada uno de los premios y acreditaciones demuestran el compromiso de
Asesoftware con la calidad en todos los aspectos organizacionales.
1.4.1.2 Imagen Corporativa

2

Oracle Corporation es una de las empresas más grandes de software del mundo.

1.4.1.3 Estructura Administrativa
Para poder culminar en la consecución de los logros propuestos e incrementar las
posibilidades de éxito de la organización, Asesoftware establece claramente dentro de
su planeación estratégica la misión, visión y políticas de Calidad, las cuales se
enunciaran a continuación:
Misión:
Gestar y promover tecnologías de información en las organizaciones, encontrando
soluciones prácticas e innovadoras a las necesidades particulares de sus clientes,
convirtiéndose así en aliados estratégicos.
Adquieren y transfieren conocimientos de vanguardia, apoyados en el talento
humano y los principios y fundamentos que subyacen a toda tecnología, logrando
crecimiento y rentabilidad de la organización.
Visión:
Lograr solidez y reconocimiento a nivel internacional en servicios de consultoría,
capacitación y soporte, basados en estándares de calidad avalados mundialmente,
posicionándose entre las mejores compañías de tecnologías de información.
Políticas de Calidad:
Mejorar continuamente en la prestación de servicios de consultoría, desarrollo de
software, soporte y capacitación en tecnología de la información, apoyados en:
Actualización permanente de conocimientos
Fortalecimiento de la investigación y desarrollo
Eficiente administración de proyectos.
Ciclos de capacitación personalizados y actualizados.

Con el fin de ofrecer a sus clientes cumplimiento, innovación tecnológica, alta
calidad técnica y excelencia en capacitación.
Organigrama

Fuente: Diseño Gráfico Asesoftware.

CARGO
GERENTE

CANTIDAD
5

DIRECTOR AREA

7

DIRECTOR LINEA

1

DIRECTOR PROYECTO

16

DIRECTOR LICENCIAMIENTO

1

ARQUITECTO

6

ING REQUERIMIENTOS

2

ANALISTA CALIDAD

5

ANALISTA PRUEBAS

13

ANALISTA DESARROLLO SENIOR

67

ANALISTA DESARROLLO INTERMEDIO

57

ANALISTA DESARROLLO JUNIOR

29

INGENIERIA PREVENTA
DBA

1
11

COORDINADORAS

2

PSICOLOGAS

3

CONTADORA

1

GERENTE CUENTA ESTRATEGICAS

1

GERENTE CUENTA

2

DISEÑADOR GRAFICO

1

ANALISTA CONSULTORIA

1

ANALISTA MEDICION

1

ASESOR TRIBUTARIO

1

INGENIERO SOPORTE INTERNO

3

AUDITOR INTERNO

2

ASISTENTE

6

AUXILIAR CONTABLE

1

RECEPCIONISTA

1

MENSAJERO

2

CAFETERIA

3

PRACTICANTES

2

OUTSOURCING

5

APRENDIZ SENA

2

TOTAL EMPLEADOS

262

Fuente: Departamento Gestión Humana Asesoftware

Revisando el esquema organizacional de Asesoftware se identifica que no hay
personal idóneo para realizar un plan de mercadeo, solo hay una persona como
Analista de Mercadeo que no cuenta con el conocimiento suficiente para realizarlo en
este momento.
1.4.1.4 Productos.
A través de sus líneas de negocio ASESOFTWARE se ha convertido en una de las
empresas de mayor reconocimiento nacional con un historial de proyectos exitosos
desarrollados en las principales compañías de diversos sectores del país.
 Aplicaciones Empresariales

En los negocios de hoy, el uso efectivo de la infraestructura tecnológica es la mayor
ventaja con la que puede contar una organización al enfrentar el reto de una operación
eficiente en costos y un mejor servicio a los clientes
El outsourcing de dirección de proyectos, desarrollo y mantenimiento de sistemas
empresariales son las áreas en las que Asesoftware posee 22 años de experiencia
adquirida a través de la ejecución de proyectos en diversas organizaciones y diversas
tecnologías.
Para cada una de estas áreas, Asesoftware sigue un proceso integrado que permite
dar cumplimiento a los objetivos del cliente. Su proceso está avalado por el modelo de
madurez CMMI y la certificación ISO 9001, que garantiza la implementación efectiva de
las mejores prácticas en el desarrollo y mantenimiento de sistemas de información,
redundando en productos, componentes y servicios de alta calidad.
Servicios.
o Desarrollo de Aplicaciones
o Mantenimiento de Aplicaciones
o Modernización
o Migración de Aplicaciones.
o Aplicaciones Móviles
o Soluciones de la Nube.
 Base de Datos e Infraestructura
Asesoftware se enorgullece de su personal excepcional, consultores expertos
certificados con la experiencia y el conocimiento necesario, quienes se dedican a
asegurar que sus clientes reciban servicios de soporte y consultoría de clase mundial
enfocadas a todas las labores de gestión de bases de datos que incluyen afinamiento,
solución de problemas, migración, aplicación de parches y actualizaciones,
configuración de alta disponibilidad, continuidad de negocio y revisiones de
arquitectura.

Servicios.
o Administración de BD
o Afinamiento de BD y Aplicaciones
o Migración y actualizaciones
o Implementación ASM
o Instalación y configuración
o Alta disponibilidad
o Continuidad del negocio
o Seguridad
o Servicios Especiales
 Consultoría en Ingeniería de Software
Consultoría y asesoría en metodologías, arquitectura, desarrollo y aseguramiento
de calidad en proyectos de software.
Servicios.
o Administración del ciclo de vida de Aplicaciones.
o Arquitectura de Software
o SOA
o Buenas Prácticas en Ingeniería de Software.
o Especificación de requerimientos de Software.
 Capacitación
El negocio y los usuarios exigen soluciones de IT cada vez más robustas y
sofisticadas, entregadas bajo altos estándares de calidad y en tiempos mínimos.
Para responder a estas necesidades se requiere de profesionales de desarrollo de
software con sólidos conocimientos y habilidades en las diferentes disciplinas de
ingeniería de software (requerimientos, arquitectura, diseño, análisis, pruebas y gestión
de proyectos, entre otras)

Consciente de estas necesidades y como partícipe de la industria de desarrollo de
software en Colombia, Asesoftware Capacitación ha conformado un conjunto de cursos
en temas de Ingeniería de Software que permite mejorar habilidades en las diferentes
actividades críticas de un proceso de desarrollo.
Servicios.
o Talento en Ingeniería de Software.
o Excelencia en Herramientas de IT.
 Licencias
Han sido partners de negocio en el licenciamiento de productos y prestación de
servicios en el uso de las herramientas de las firmas Quest Software, Oracle y
Microsoft.
Servicios.
o Quest Software.
o Oracle.
 Soluciones Especializadas
Herramientas adaptables a las necesidades de la organización.
Servicios.
o Open Door: La solución OPEN DOOR de Asesoftware SAS le permite a las
organizaciones compartir información con sus entidades relacionadas en
forma segura y privada usando el protocolo Open Data. Esta solución esta
basada en tres pilares: Datos, Estándares y Tecnología abierta, los cuales
permiten que se use y comparta la información en un entorno eficiente y
colaborativo.

o Conciso: Esta

aplicación integra movimientos bancarios y contables a

Contabilidad y Tesorería, con mayor eficiencia y seguridad.
o ADAM:
1.4.1.5 Clientes
Asesoftware cuenta con clientes de diferentes sectoresde los cuales los más
representativos son:
 Banca y Finanzas
o Asobancaria
o Davivienda
o Helm Bank
o Seguros Bolivar
o Fiduprevisora
o Bancoldex
o BBVA
o Multibanca colpatria
o Macrofinanciera
o Servibanca
 Gobierno
o Icfes
o Banco de la República
o Banco Agrario de Colombia
o Policía Nacional
o Superintendencia de Sociedades
o Ministerio de Ambiente
o Ministerio de Cultura
o Ministerio de Hacienda

 Industria y Servicios
o Tigo
o Universidad de los Andes
o Codensa
o Praxair
o Acis
o Anglogold Ashanti
o Aseguradora Solidaria de Colombia
o Asistencia Bolivar
o Caracol Televisión
o Cintel – Proyectos TIC Innovadores
o Claro
o Colsanitas
o Compensar
o Universidad EAN
o GMAC
o Hp
o Human Heart
o ING
o Liberty Seguros
o Mapfre
o Metlife
o Quala
o Sura
o Telefónica
o Titularizadora Colombiana

1.4.2 Antecedentes
1.4.2.1 Particularidades del Sector Software
La industria del software presenta características relevantes; tal como lo resumen
Hernández & Castañeda (2010):
Al ser transversal a los demás sectores y presentar una influencia
creciente en toda actividad económica, la industria del software
ofrece grandes beneficios sociales y económicos, potenciando
las capacidades productivas del país, las empresas y sus
individuos. Por estar basada en el conocimiento, propicia el
desarrollo de habilidades laborales sofisticadas, generando
empleos altamente calificados y bien remunerados. Además es
una

industria

joven,

que

atiende

mercados

altamente

competitivos, que genera alto valor agregado, no requiere de
grandes inversiones para comenzar y no contamina. Esta
industria

reviste

un

carácter

estratégico,

pues

genera

externalidades positivas sobre los demás sectores económicos
al incrementar su productividad y reducir sus costos. Además,
es una industria nueva que aún está en desarrollo, presentando
bajas barreras a la entrada y oportunidades cada vez mayores
de ingreso tardío, dado el fuerte crecimiento del mercado global
del software (Hernández & Castañeda, 2010, pág. 25 y 26).
Es necesario indicar que la industria del software hace parte del mercado de las
tecnologías de la información (T.I.)

Este está integrado por industria, comercio y

servicios (fabricación, distribución, instalación y soporte de hardware; proveedores de
internet, desarrollo y comercialización de software).
De acuerdo a la nota sectorial generada por Cámara de Valencia. Recuperado (22
Septiembre

de

2012),

http://www.camaravalencia.com/es-

ES/Internacionalizacion/informacion/documentosinteres/informe%20becaros/Colombia_

NOTA_SECTORIAL_SOFTWARE.pdf los canales de distribución por medio del cual el
software llega a los consumidores finales, son:
Software empaquetado: Es cuando el software llega al cliente por medio de
venta y Distribución directa (ventas corporativas de licencias,, en línea ) o
Venta indirecta (Cuando intervienen varios participantes –Los fabricantes,
distribuidores autorizados, vendedores especializados- )
Principales Importadores: En Colombia existen varios importadores de
software a gran escala. (Nexsys Colombia, Procalculo PROSIS SA, Afinasis
Ltda, Etek International Holding, MPS Mayoristas de Colombia, SEMA Grup,
Unisys de Colombia, entre otros)
Distribuidores y agentes Comerciales:
Software a la medida. Es distribuido principalmente por medio de Aliados
Comerciales, Formato electrónico. (vía internet, distribuidores autorizados,
prestación de servicios).
1.4.2.2 Sector Software en Colombia
La industria del Software esta agremiada en la Federación Colombiana del
Software FEDESOFT, esto demuestra una madurez de la industria en el cual se hace
necesaria la organización y consolidación de los intereses de esta.
La Industria del Software en Colombia es formada por empresas de diferentes
tamaños, que producen software para muchos sectores económicos. De acuerdo al
perfil sectorial generado por Proexport en enero de 2.011, Colombia presenta una
especialización hacia las aplicaciones de Gerencia Empresarial y el desarrollo de
soluciones de Seguridad, que principalmente son solicitadas por empresas de
Telecomunicaciones, sin embargo de acuerdo a las cifras generadas por el DANE año
a año (desde 2007) donde calcula los indicadores básicos de tenencia y uso de las
tecnologías de Información y Comunicación (TIC)permite dilucidar el panorama del
crecimiento tecnológico año tras año.

El crecimiento 2010-2011 en las encuestas presenta un crecimiento del 2%, y
teniendo en cuenta que según Everis consultora multinacional especializada en el
desarrollo y mantenimiento de aplicaciones tecnológicas, Colombia consigue el mejor
desarrollo tecnológico en su historia.
De acuerdo a Caracol Agosto 26 de 2.011 (recuperado el 10 de agosto de 2.012 en
http://www.caracol.com.co/noticias/tecnologia/colombia-consigue-el-mejor-resultado-enel-desarrollo-tecnologico-de-su-historia/20110826/nota/1537886.aspx )
Este informe mide la evolución de la sociedad de la información y
tiene en cuenta 21 variables como el desarrollo de las
Tecnologías de la Información y Comunicaciones (TIC),
divididas en equipos y servicios; el entorno en el ámbito social,
económico, institucional y la infraestructura.
Teniendo en cuenta los ítems mencionados Colombia obtuvo 2,27
puntos en equipos, 3,26 en servicios, 5,83 en entorno
económico, 6,04 en el entorno institucional, 4,29 en el social, y
4,14 en infraestructura.
Esto demuestra que el desarrollo tecnológico esta siendo un factor importante para
las empresas debido a que si no fuera así, estas no estarían cada vez más interesadas
en optimizar sus servicios al interior y al exterior, y por lo tanto no se observaría dicho
crecimiento.
Las empresas buscan o requieren actualizar y mejorar sus recursos y procesos de
tecnología informática para ser competitivas en el mercado.
De acuerdo a la presentación del Proexport “Oportunidades de la Industria del
Software TI en Colombia” el mercado regional de servicios TI, presenta un crecimiento
anual. Esto implica necesariamente un incremento en las ventas de software y por lo
tanto oportunidad en la apertura de mercados.

Tomado:http://www.inviertaencolombia.com.co/sectores/servicios/software-yservicios-de-ti.html
La evolución del mercado TI en América Latina genera oportunidades para las
empresas Colombianas.

Tomado:

Recuperado

el
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de

julio

de

2.012

http://www.inviertaencolombia.com.co/sectores/servicios/software-y-servicios-de-ti.html

En Colombia los ingresos del Sector se han duplicado desde 2005. En 2011 el valor
del mercado de TI fue de US$ 6.119 millones, del cual el 58% corresponde a Hardware,
el 30% Servicios y el 11% Software.
Colombia cuenta con 439 empresas que desarrollan actividades de informática,
como Asesoftware, de acuerdo a la información obtenida de la Superintendencia de
Sociedades.

(recuperado

25

de

julio

de

2.012,

disponible

www.supersociedades.gov.co/imagenes/boletin/A%C3%91O%202012/ESTADOS%20F
INANCIEROS-2005-2010/BHOR2011.xls)

Fuente: Propia

CIUDADES

EMPRESAS

BOGOTA Y ALREDEDORES
ANTIOQUIA
OTRAS
CALI
TOTAL

%

356 81%
39
9%
29
7%
15
3%
439 100%

Fuente; Propia
De las 439 empresas que se encuentran registradas en actividades de informática,
356 de estas se encuentran en Bogotá y sus alrededores, esto equivale al 81%. En
segundo lugar se encuentra Antioquia con 39 empresas (9%), Cali con 15 (1%) y 29
empresas en demás ciudades (7%). Esto permite observar las oportunidades que se
generan por el hecho de que no hayan muchas empresas de este tipo en la Ciudad de
Cali, de acuerdo a la Superintendencia de sociedades.
1.4.2.3 Encuesta Realizada por Asesoftware
Según Malhotra (2004),

las encuestas son entrevistas con un gran número de

personas utilizando un cuestionario prediseñado. El método de encuesta incluye un
cuestionario estructurado que se da a los encuestados y que está diseñado para
obtener información específica.
La encuesta fue realizada a 64 empresas de la ciudad de Cali por medio de
encuestas personales.
La encuesta fue desarrollada con el objetivo principal de conocer la satisfacción de
los clientes potenciales frente a su proveedor actual de servicio de software. Cuáles
son los aspectos relevantes para los clientes a la hora de adquirir un servicio, y que
puede ser utilizado como valor agregado que no estén percibiendo los clientes de sus
actuales proveedores.
Se tuvieron en cuenta varios aspectos para la encuesta, donde consiguen a sus
proveedores de Servicio, si tienen contemplado dentro del presupuesto de la empresa
algún porcentaje para este servicio, la percepción en cuanto al contacto con el asesor
de la compañía prestadora del servicio de software, si el servicio post-venta del mismo

cumple con todas sus expectativas, si los clientes conocen a Asesoftware, y si están
interesados en adquirir algún servicio ofrecido por este.
En aspectos generales nos da una visión del mercado al que deseamos
pertenecer.
La encuesta arrojo los siguientes resultados.
1. Sus servicios de software los adquiere en:
a. Internet ____
b. Empresa referida _____
c. Software Creado por la Empresa ____
d. Otro _____ Cual?________
Inicialmente se especifica donde se adquieren los servicios del software por parte
de los clientes potenciales, en gran parte las empresas con las que contratan sus
servicios de software son contactadas y conocidas por internet (55%), en segundo
lugar las empresas, clientes potenciales de Asesoftware utilizan un software
rudimentario creado por ellos mismos (19%), en tercer lugar pero no menos relevante
con un 11% contratan con empresas que son referidas por alguna empresa del sector,
entre otros con un 15%.

Fuente Propia

Adquiere Servicios de Software
Internet
Empresa Referida
Software creado por la
empresa

35
7
12

55%
11%
19%

Otro
Total General

10
64

16%
100%

Fuente: Propia
2. En el presupuesto de su empresa que porcentaje está destinado a lo que
comprende a Servicios de Software.
a. 1-15%
b. 16% - 20%
c. Más del 21%
d. No tienen presupuesto para esto.
En la mayoría de las empresas de acuerdo a la respuesta de la encuesta se
observa que no cuentan con un presupuesto pre-establecido para adquirir un servicio
de software (63%). Este es un aspecto que debe ser tenido en cuenta para el
momento de establecer precio.

Fuente: Propia

% Destinado a Servicios de Software
1-15%
16% - 20%
Más de 21%

10
8
6

16%
13%
9%

No tiene presupuesto
Total General

40
64

63%
100%

Fuente: Propia

3. Teniendo en cuenta la siguiente calificación donde 5 es totalmente satisfecho y
donde 1 es totalmente insatisfecho, califique los siguientes atributos de su
compañía prestadora de Servicios Informáticos y de Software.
CONTACTO CON EL ASESOR
Puntualidad del asesor

1

2

3

4

5

Atención y servicio del asesor

1

2

3

4

5

Manejo y conocimiento del producto

1

2

3

4

5

Material entregado (folletos, volantes etc.) por asesor

1

2

3

4

5

Entrega oportuna del sistema ofrecido

1

2

3

4

5

Asesoría permanente

1

2

3

4

5

Facilidad en realizar las solicitudes

1

2

3

4

5

Facilidades de pago

1

2

3

4

5

SERVICIO POST VENTA

En los aspectos tenidos en cuenta en el contacto del asesor se contemplan la
puntualidad del asesor, la atención y servicio del asesor; manejo y conocimiento del
producto; material entregado por el asesor; y la entrega oportuna del producto o
sistema.

Fuente: Propia

Puntualidad del
Asesor
Totalmente
Satisfecho

33%

Atención y Servicio
del Asesor
Totalmente
Satisfecho

52%

Satisfecho

3
3
2
7

Poco Satisfecho

3

5%

Insatisfecho
Totalmente
insatisfecho

1

2%

0
6
4

0%
100
%

Satisfecho

2
1
3
3

Poco Satisfecho

7

11%

Insatisfecho
Totalmente
insatisfecho

3

5%

0
6
4

0%
100
%

Total General

Total General

Manejo y
Conocimiento del
producto
Totalmente
Satisfecho
Satisfecho

1
9
3
0

Poco Satisfecho

6

9%

Insatisfecho
Totalmente
insatisfecho

8

13%

1
6
4

2%
100
%

Total General

30%
47%

CONTACTO CON
EL ASESOR

52%
42%

Material
Entregados por el
asesor
Totalmente
Satisfe0cho
Satisfecho
Poco Satisfecho
Insatisfecho
Totalmente
insatisfecho
Total General

1
2
2
5
1
5

19%

Entrega oportuna
del sistema
Totalmente
Satisfecho

39%

Satisfecho

23%

Poco Satisfecho

3

5%

9
6
4

14%
100
%

Insatisfecho
Totalmente
insatisfecho
Total General

5

8%

3
4
0

5%

4
1
2
6
4

63%
6%
19%
100
%

Fuente: Propia
Servicio Post Venta
En servicio post venta se tuvieron en cuenta la asesoría permanente, la facilidad
para realizar solicitudes y .las facilidades de pago, como se detalla a continuación.

Fuente: Propia
El servicio post-venta muestra las falencias que tienen las demás compañías,
situaciones que se deben aprovechar para adquirir más clientes.

Asesoría
Permanente
Totalmente
Satisfecho
Satisfecho
Poco Satisfecho
Insatisfecho
Totalmente
insatisfecho
Total General
Facilidades de Pago
Totalmente
Satisfecho
Satisfecho
Poco Satisfecho
Insatisfecho
Totalmente
insatisfecho
Total General

1
5
2
5
1
5
9
0
6
4

2
5
3
0
6
3
0
6
4

23%

Facilidad en realizar
solicitudes
Totalmente
Satisfecho

39%

Satisfecho

23%
14%

Poco Satisfecho
Insatisfecho
Totalmente
insatisfecho

0%
100
%

39%
47%
9%
5%

Total General

1
4
2
8
1
0
9
3
6
4

22%
44%
16%
14%
5%
100
%

SERVICIO
POSTVENTA

0%
100
%

Fuente: Propia
4. Para usted que aspectos son importantes en el servicio ofrecido por las
empresas de Software a la medida.
Tiempo ______

Calidad ______

Precio ______

Asesorías Postventa_____

Uno de los aspectos que tiene mayor importancia en el momento de la prestación
de servicios de software corresponde a la calidad (37%), el tiempo de entrega del
servicio también cobra importancia /25%), las asesorías post-venta (22%), y el precio

(18%). No tienen diferencia significativa cada uno de estos aspectos, por lo tanto se
tendrán en cuenta de igual forma cada uno de ellos.
Aspectos Importantes servicio ofrecido
Tiempo

16

25%

Calidad

24

38%

Precio

10

16%

Asesorías Post-venta

14

22%

Total General

64

100%

Fuente: Propia

Fuente: Propia
5. Por el servicio de Software, Licencias, consultorías, o soporte, hasta cuanto
estaría dispuesto a pagar.
a. $

100.000 - $ 1.000.000

b. $ 1.000.001 - $ 2.000.000
c. $ 2.000.001 - $ 3.000.000
d. Más de $3.000.001

El 44% estaría dispuesto a pagar más de $3.000.000 esto significa que hay
posibilidades de tener buenos precios dentro del mercado.

Fuente: Propia

Disposición para pagar por servicio de
software
$ 100.000 $1.000.000
$1.000.001 $2.000.000
$2.000.001 $3.000.000
Más de $3.000.001
Total General

12

19%

15

23%

9
28
64

14%
44%
100%

Fuente: Propia
6. Teniendo en cuenta la siguiente calificación donde 5 es totalmente interesado y
1 totalmente desinteresado, usted estaría interesado en adquirir alguno de los
servicios ofrecidos por Asesoftware.
1

2

3

4

5

Fuente:Propia
En todos los casos hay interes por los servicios de Asesoftware.
Interés por adquirir servicios de
Asesoftware
Totalmente Interesado
Interesado
Poco Interesado
Desinteresado
Totalmente
Desinteresado
TOTAL

40
20
4

63%
31%
6%

0

0%

0
64

0%
100%

Fuente: Propia.

7. En caso afirmativo. Cuál de los servicios ofrecidos estaría interesado en adquirir.
Soporte ______
Consultoría Ingeniería de Software ______
Capacitación ______

Licencias ______
Los servicios ofrecidos por Asesoftware que tienen mayor relevancia son los que
corresponden a Consultorías, esto significa un crecimiento significativo en este aspecto
en el mercado de Cali.

Fuente: Propia
Servicios Deseados Asesoftware

Soporte
Consultoría
Capacitación
Licencias
Total
General

5
54
1
4

8%
84%
2%
6%

64

100%

Fuente: Propia

8. Teniendo en cuenta la siguiente calificación donde 5 es totalmente interesado y
1 totalmente desinteresado, usted estaría interesado en ser contactado por
algún Representante de nuestra compañía.

1

2

3

4

5

Las empresas que están interesadas en servicios ofrecidos por Asesoftware quieren
ser contactadas por un Asesor..

Fuente: Propia
Interés por ser contactados por Asesoftware
Totalmente Interesado

45

70%

Interesado

19

30%

Poco Interesado

0

0%

Desinteresado

0

0%

Totalmente Desinteresado

0

0%

64

100%

TOTAL

Fuente: Propia

1.4.3 Marco Teórico
1.4.3.1 Autores Plan de Marketing
Para el desarrollo del plan de mercadeo y buscar la solución al problema de la
investigación se toman diferentes autores como Lamb, Hair & Mc Daniel (2002),
Munuera & Rodriguez (2007), Ferrell & Hartline (2006), Baca Urbina (2001) y Hiebing &
Cooper (1992). De esta manera se podrá enfocar mejor la investigación basados en los
modelos diseñados por los autores anteriormente mencionados donde se puede tomar
de una forma más concreta los pasos a seguir en el plan de mercadeo.
Es relevante estudiar diferentes autores para poder identificar los aspectos que son
comunes en cada uno de ellos para poder realizar el plan de mercadeo e identificar
cuál de estos autores es con el que se quiere guiar el proyecto, o si por el contrario se
desea utilizar varios de los autores para desarrollarlo.
Partiendo de la información obtenida de estos autores se observa que los cambios
a nivel mundial en cuanto a tecnología y metodologías de negociación, han influenciado
a las empresas a revisar la manera en que ejecutan y/o modifican sus actividades de
mercadeo a nivel estratégico y táctico para lograr satisfacer a los clientes que cada día
son más exigentes.
Es pertinente tener claro el concepto de marketing o mercadeo que según Ferrel l&
Hartline (2006) “es un proceso de planeación y ejecución de la concepción, el
establecimiento de precios, la promoción y distribución de ideas, bienes y servicios
para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales.” O
como para otros autores como Kotler & Armstrong (2003) lo definen como “el proceso
social y administrativo por el que los grupos e individuos satisfacen sus necesidades al
crear e intercambiar bienes y servicios”.
El tener claro el concepto de marketing ayuda a tener un punto de partida para lo
que es un plan de mercadeo, ya que el tratar de satisfacer las necesidades de los
clientes es parte inicial para ver como cautivar un mercado, además un buen plan de

Marketing o mercadeo requiere de gran cantidad de información proveniente de varias
fuentes diferentes, para esto es necesario ver el plan como un todo que se caracteriza
por la capacidad para lograr las metas y objetivos de la organización.
Cuando se hace referencia a plan de marketing, planeación de marketing o plan de
mercadeo se está hablando del mismo concepto. Diferentes autores hablan de éste y
proponen diferentes procedimientos para levarlo a cabo.
Autores como Lamb, Hair y Mc Daniel (2006) se refieren al concepto de planeación
de Marketing como al diseño de actividades relacionadas con los objetivos y a los
cambios del mercado. Los elementos que debe contener todo plan de marketing según
ellos es:
Definición de la misión y objetivos del negocio.
Realización de un análisis situacional
Definición de un mercado objetivo
Establecimiento de los componentes de la mezcla de marketing
Presupuestos (opcional)
Calendarios de puesta en marcha (opcional)
Investigación de mercados y del consumidor (opcional)
Investigación de la competencia (opcional)
Algunos de los elementos son opcionales debido a que depende de la empresa si
decide integrarlos dentro del plan de marketing, no son de carácter obligatorio, según
estos autores.

En la gráfica que se presenta a continuación utilizada por Lamb, Hair y Mc Daniel
(2006) se observa como cada uno de los pasos se interrelacionan entre si y son parte
integral de la planeación de marketing.

Elementos del Plan de Marketing
Declaración de la misión del negocio
Objetivos

Análisis Situacional, FODA o SWOT
Estrategia de Mercado
Estrategia
del
Mercado Objetivo
Mezcla de Marketing
Producto

Plaza

Promoción

Precio

Implementación, Evaluación y Control

Tomado: Lamb, Hair y McDaniel (2006), página 39

Para Munuera y Rodriguez (2007) la planificación estratégica permite la
incorporación de los resultados del análisis del mercado y de las circunstancias
internas de la empresa como paso previo a la formulación de sus principales objetivos,
estrategias y acciones.
El plan estratégico tiene un enorme potencial como factor de mejora de la empresa,
y por lo tanto Munuera y Rodriguez identifican como elementos característicos que dan
forma al plan estratégico.

El proceso y estructura del plan estratégico de marketing “requiere de la previa
asimilación de todos los conceptos en el proceso de análisis y formulación estratégica y
de la coordinación de los esfuerzos necesarios para poner en marchas las estratégicas
seleccionadas”.
Misión: Propósito genérico o razón que justifica la existencia de la empresa.
Visión: La imagen deseada de la empresa a futuro.
Objetivos: Líneas de actuación de la empresa.
Estrategias: Principales actuaciones generales para conseguir los objetivos.
Acciones: Tareas que deben conducir al logro de las estrategias y por lo
tanto de los objetivos. Su ejecución es la clave del éxito del plan.
INDICE ORIENTATIVO DE UN PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA UNA
EMPRESA Munuera & Rodriguez (2007)p.439
1. Presentación y resumen ejecutivo
2. Misión, Visión, definición y alcance del negocio.
3. Análisis de la situación externa.
* Análisis del entorno general
* Análisis del sector, del mercado y de la competencia
* Factores críticos de éxito empresarial.
4. Análisis de las capacidades internas
* Capacidades no de marketing.
* Auditoría interna de marketing estratégico.
* Auditoría interna del procesos y funciones de marketing.
* Factores críticos del éxito comercial.
5. Objetivos de marketing
6. Estrategias de marketing
7. Programas de acción y presupuestos. Plan Anual de Marketing (PAM).
8. Recomendación para la ejecución del PEM y del PAM.
9. Indicadores de evaluación y control.
10. Plan financiero

Otros autores como Ferrel & Hartline (2006) establecen el plan de mercadeo como
el que representa una detallada formulación de las acciones necesarias para llevar a
cabo el programa de marketing. Es un documento de acción un manual para la
implementación, la evaluación y el control del marketing.

La estructura del plan de marketing está conformado por 7 pasos: Resumen
ejecutivo, análisis de situación, análisis SWOT, metas y objetivos de marketing,
estrategias de marketing, implementación de marketing y evaluación y control. Los
cuales están conformados al mismo tiempo por diferentes sub-actividades que permiten
desarrollar el plan de marketing (Ferrell& Hartline, 2006.p.33) establecen la estructura
del plan de mercadeo de la siguiente manera:
PLAN DE ESTRUCTURA DE MARKETING Ferrel & Hartline (2006) Pág. 33
I. Resumen Ejecutivo
a. Sinopsis
b. Principales Aspectos del plan de marketing
II. Análisis de la situación
a. Análisis del ambiente interno
b. Análisis del ambiente para el cliente.
c. Análisis del ambiente externo.
III. Análisis Swot ( Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Peligros)
a. Fortalezas
b. Debilidades
c. Oportunidades
d. Amenazas
e. Análisis de la matriz SWOT
f. Establecimiento de un enfoque estratégico.
IV. Metas y Objetivos de Marketing
a. Metas de Marketing
b. Objetivos de Marketing
V. Estrategias de Marketing
a. Mercado Meta primario y mezcla de marketing.
b. Mercado Meta secundario y mezcla de marketing.
VI. Implementación de Marketing
a. Problemas estructurales.
b. Actividades Tácticas de marketing.
VII. Evaluación y Control
a. Control formal de marketing
b. Control informal del marketing
c. Evaluaciones Financieras

Según Baca Urbina (2001) el análisis de mercadeo se basa en el análisis de la
demanda, de la oferta, de los precios y de la comercialización; debe tener las
siguientes características:
La recopilación de la información debe ser sistemática.
El método de recopilación debe ser objetivo y no tendencioso

Los datos recopilados siempre deben ser información útil
El objeto de la investigación siempre debe tener como objetivo final servir
como base para la toma de decisiones.

Tomado: Baca Urbina (2001) Pág. 15

Para Sainz de Vicuña (2012) la definición que más se acerca al plan de marketing
es la de Sanz de la Tajada, en la que la define como un documento escrito en el que,
de una forma sistemática y estructurada, y previos los correspondientes análisis y
estudios, se definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo determinado, así
como se detallan los programas y medios de acción que son precisos para alcanzar los
objetivos enunciados en el plazo previsto.
Para este autor hay tres características fundamentales que todo plan de mercadeo
debe tener:
Es un documento escrito, posee un soporte material que recoge todos sus
contenidos.
Tiene un contenido sistematizado y estructurado ya que precisa la
realización de análisis y estudios. Indica objetivos de marketing. Desarrolla
estrategias a seguir, detalla medios de acción.
Define campos de responsabilidad y establece procedimientos de control.
PROCESO DE ELABORACION DEL PLAN DE MARKETING Sainz de Vicuña (2012) pág 82

Personal de Apoyo

Director de Marketing

Equipo planificador (equipo
directivo)

Concienciación
del
equipo planificador sobre
la
importancia
del
proceso a abordar

Sondeo y Búsqueda de
Información

Obtiene
la
información
EXTERNA E INTERNA y
redacta un informe de
situación.
Propone
y
utiliza
las
herramientas
adecuadas
para
realizar
el
DIAGNOSTICO
de
la
SITUACION

Lo procesa y Elabora

Profundiza y estructura las
ESTRATEGIAS

Dicta las direcciones para la
elaboración de los Planes de
Acción

Evalúa, estudia,
reflexiona y sanciona la
información
Reflexiona, elabora y
analiza el DIAGNOSTICO
de la SITUACION

Define los OBJETIVOS de
MARKETING
y
las
ESTRATEGIAS
de
MARKETING
Las evalúa y revisa.
Propone y selecciona las
decisiones
estratégicas
definitivas
Elabora
Acción

Redacta el PLAN DE
MARKETING definitivo

los

planes

de

Vo. Bo. del documento
final.

Controla y se responsabiliza
de la puesta en marcha y
ejecución del PLAN DE
MARKETING

1.4.3.2 Matrices
Para realizar el análisis situacional de la empresa se utilizarán las matrices DOFA,
BCG, de Expansión, PEST, y Las barreras de Porter. Cada una de estas matrices
generara un aporte importante en el desarrollo del proyecto.
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NOMBRE

MATRIZ

APORTE
A partir de la matriz se generan estrategias:
FO, para aprovechar las fortalezas internas con la finalidad de aprovechar las
oportunidades externas.

DOFA, SWOT
ó FODA

DF, acciones para convertir las debilidades en fortalezas, o minimizar el
impacto de las debilidades.
AO, Acciones para convertir las amenazas en oportunidades, o minimizar el
impacto de las amenazas.

Con esta matriz se hace fácil medir la situación actual y el potencial del mercado.3
PEST

Es útil para comprender los ciclos de un mercado

Permite identificar qué tipos de productos son los del portafolio de la empresa:
Productos Estrella: Productos de alto crecimiento y alta participación
Productos Vaca de Dinero: Productos de bajo crecimiento y alta participación.
MATRIZ BCG
(Boston
Consulting
Group)

Productos Pregunta: Productos con baja participación en mercados de alto
crecimiento.
Productos Perros: Productos de bajo crecimiento y baja participación. Son
aquellos que se pueden sostener por si mismos, pero no ser fuente importante
de ingreso para la empresa.

MATRIZ DE

Ayuda a identificar las oportunidades de expansión en clientes/mercados. Es un

EXPANSION

apoyo para decidir como y donde expandir las actividades de las compañías.

PRODUCTOMERCADO
(Igor Ansoff)

Permite observar el entorno para poder analizar la industria en términos de
rentabilidad, de acuerdo a este se debe tener en cuenta 5 fuerzas:
BARRERAS
DE PORTER

La amenaza de nuevos entrantes (nuevos competidores)
Las rivalidades de los competidores actuales
La amenaza de la aparición de productos o servicios competitivos
El poder de negociación de los clientes o compradores,
El poder de negociación de proveedores y suministradores.

Fuente: Propia
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El plan de mercadeo se basara generalmente en el siguiente esquema como lo
plantean Ferrell y Hartline (2006).

PLAN DE ESTRUCTURA DE MARKETING
I.

Resumen Ejecutivo
a. Sinopsis

Sinopsis del plan de mercadeo, proporciona un

b. Principales Aspectos del plan

panorama general del plan.

de marketing
II. Metas y Objetivos de Marketing
a. Metas de Marketing

Son declaraciones de los resultados deseados

b. Objetivos de Marketing

del plan de mercadeo.

III. Estrategias de Marketing
a. Estrategias de Producto

Resume la forma como la empresa va a

b. Estrategia de Precio

cumplir sus objetivos.

c. Estrategia de Distribución
d. Estrategia de Comunicación
IV. Implementación de Marketing
a. Planes de Acción - Actividades
Tácticas de marketing.

Son las formas en que se van a ejecutar las
estrategias de marketing. Busca obtener el
apoyo de los empleados.

V. Evaluación y Control
a.

Grafico de Gantt

Como se van a controlar los resultados.

b.

Control de Actividades

Control

c.

Evaluaciones Financieras

Implementación de Indicadores de Gestión, y

de

cronograma

de

actividades,

verificación del impacto financiero

en la

empresa del plan de mercadeo.

1.4.4 Marco Conceptual
Ciclo de vida de la demanda y la tecnología:” Curva de evolución de la demanda
en un AEN de productos y servicios basados en una tecnología específica” (Ansoff,
1997, p.515).
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CMMI 5. “Modelo de Madurez de Capacidad Integrado nivel 5, en este nivel, las
organizaciones se encuentran en un proceso de mejora continua. Se usan todos los
procesos y técnicas modernas, lo mismo que la administración cuantitativa. Las
organizaciones se enfocan en la mejora a través de técnicas y procesos de prevención
de defectos, cambios en tecnología y cambios en procesos. Menos del 0.1% de las
organizaciones en el mundo se encuentran en este nivel de madurez.”
Diferenciación de Productos:” Componente de la estrategia competitiva. Forma
en que la empresa diferencia sus productos de los de sus competidores” (Ansoff, 1997,
p.516)
Mercado:” Es un grupo de compradores y vendedores. Solemos pensar en un
mercado como un grupo de individuos o instituciones que tienen necesidades similares
que se pueden cubrir mediante una categoría de producto o un producto en particular”
(Ferrell & Hartline, 2006, p. 5)
Objetivos:” Criterios utilizados para seleccionar las actividades de una empresa y
evaluar su rendimiento” (Ansoff, 1997, p.518)
Planeación Disciplinada de la mercadotecnia:” Proceso de decisión y acción
secuencial, interrelacionado y paso por paso” (Hiebing &Cooper, 1992, p.1)
Segmentación

Geográfica:”

La

segmentación

geográfica

es

lógica.

Los

consumidores compran a empresas que están en un área geográfica bien definida.”
(Ferrell & Hartline, 2006, p.148)
Software:“El software, como programa, consiste en un código, en un lenguaje
máquina específico para un procesador individual. El código es una secuencia de
instrucciones ordenadas que cambian el estado del hardware de una computadora.

El software se suele escribir en un lenguaje de programación de alto nivel, que es más
sencillo de escribir (pues es más cercano al lenguaje natural humano), pero debe
convertirse a lenguaje máquina para ser ejecutado.
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El software puede distinguirse en tres categorías: software de sistema, software de
programación y aplicación de software. De todas maneras esta distinción es arbitraria y
muchas veces un software puede caer en varias categorías.
- Software de sistema: ayuda a funcionar al hardware y a la computadora. Incluye el
sistema operativo, controladores de dispositivos, herramientas de diagnóstico,
servidores, sistema de ventanas, utilidades y más. Su propósito es evitar lo más posible
los detalles complejos de la computación, especialmente la memoria y el hardware.
- Software de programación: provee herramientas de asistencia al programador.
Incluye editores de texto, compiladores, intérprete de instrucciones, enlazadores,
debuggers, etc.
- Software de aplicación: permite a los usuarios finales hacer determinadas tareas.
Algunos software de aplicación son los navegadores, editores de texto, editores
gráficos, antivirus, mensajeros, etc. (Recuperado el 10 de Agosto de 2.012, disponible
en http://www.alegsa.com.ar/Dic/software.php)
El software desde punto de vista comercial posee dos tratamientos:
- Es un bien, sujeto a circulación y transferencia de derechos de propiedad o de la
facultad de quien lo recibe de disponer económicamente de este bien como si fuera su
propietario. Bajo este concepto se habla de venta de paquetes de software (aún
cuando solo se otorga al comprador una licencia con derechos limitados).
- Es un servicio, cuando toma la forma de provisión de un soporte lógico “a la
medida” adaptado para cubrir las necesidades de un determinado usuario. En este
caso ocurre una prestación de servicio.
Desde el punto de vista jurídico el software es un bien inmaterial porque el conjunto
de instrucciones que conforman su esencia no es un “Objeto corporal” sino una obra
intelectual. El objeto inmaterial –software- conlleva la titularidad de una producción
intelectual, que se cataloga como “derecho intelectual” de idéntica especie al de la obra
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científica, literaria o artística, y por ende sujeta a protección. (Recuperado el 14 de
Agosto

de

2.012,

disponible

http://www.icex.es/icex/cda/controller/pageICEX/0,6558,5518394_5519172_5547593_5
77639_0_-1,00.html )
Tendencias

Socioculturales:”

Los

factores

socioculturales

son

aquellas

influencias sociales y culturales que provocan cambios en las actitudes, creencias,
normas, costumbres y estilo de vida” (Ferrell & Hartline, 2006, p.63).
TIC: “Tecnologías de la información y las telecomunicaciones” (Recuperado el 10
de agosto de 2.012 en http://www.itu.int/dms_pub/itu-d/opb/ind/D-IND-ITC_IND_HBK2011-PDF-S.pdf)

1.5 Diseño Metodológico
Se refiere a un estudio de caso, donde se analiza y describe información de la
empresa, el mercado, el sector económico donde se desempeña Asesoftware. Se
revisaran todos los aspectos internos y externos de la empresa (variables) y se
definirán objetivos de acuerdo al plan de mercadeo que se va a desarrollar.
1.5.1 Población
Según Levin & Rubin (1996) “una población es un conjunto de elementos que
estamos estudiando, acerca de los cuales intentamos sacar conclusiones ”La población
objeto de Estudio son empresas en Cali que tienen poder adquisitivo y se encuentran
dentro de empresas representativas de la región.

Para este caso delimitamos la

población en las 500 empresas representativas de todos los sectores de acuerdo a un
informe

generado

por

el

Periódico

el

país

(recuperado

http://www.elpais.com.co/elpais/500-empresas, 26 febrero de 2.013).

de
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1.5.2 Muestra
Igualmente según Levin & Rubin (1996) “una muestra es una colección de unos
elementos de la población, pero no de todos”. Dada la anterior población, se utilizará la
siguiente fórmula para determinar la muestra:
n=N x Za2 x p x (1-p)
d^2x (N-1) + Za2 x p x q
Donde,
N= Total de la población

500

Za2= 1.96 ^2 (si la seguridad es del 95%)
p= proporción esperada (en este caso el 5%= 0,05)
q=1-p (1-0.05=0.95)
d= precisión (en este caso se desea un 5%=0.05)
n=500 x 3.8416 x 0.05 x 0.95
.
0.0025 x (500-1)+3.8416 x 0.05 x 0.95
n=91,238
.
1.2475 + 0.182476
n=91.238
1.429976

.

n= 63.80  equivale  n=64
La muestra tomada será de 64 empresas.

1.5.3 Fuentes y técnicas de Recolección de Información.
Las fuentes y técnicas de información son importantes en este tipo de investigación,
las fuentes y técnicas que van a ser utilizadas son las siguientes.
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FUENTES SECUNDARIAS
Superintendencia Financiera
Documentos gubernamentales
Cámara de Comercio
Publicaciones en revistas y libros
Páginas Internet

Documentos que revelen el
comportamiento del mercado.
Fedesoft

Fuente: Propia

Las fuentes secundarias que se tienen en cuenta se relacionan con información
obtenida en internet de diferentes tipos del sector de Software.

FUENTES PRIMARIAS
Información recolectada a clientes que tienen sucursales en la ciudad de Cali.
Entrevistas

Realizada

a

clientes

potenciales

y

Encuesta

clientes que tienen sucursales en Cali o a
referidos en esta ciudad.

Fuentes Internas

Estados Financieros

Las fuentes primarias según Bernal (2006) son todas aquellas de las cuales se
obtiene información directa, es decir donde se origina la información. Estas fuentes son
las personas, las organizaciones, los acontecimientos y el ambiente entre otros.
En este caso se utilizará una encuesta realizada por Asesoftware con información
pertinente a clientes potenciales en la ciudad de Cali, con la finalidad de emprender
acciones para conquistar el mercado en la esta.
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2 PLAN DE MERCADEO

2.1 Diagnostico Situación Actual Asesoftware
Para poder realizar un diagnóstico más preciso se debe observar el entorno interno
y externo de la organización, sobre todo en el aspecto de mercadeo así no se cuente
con un área específica para dicha actividad.
El no contar con área de mercadeo no ha permitido la creación de estrategias que
consoliden más a la empresa dentro del sector y para ingresar al mercado de Cali es
importante mostrar la necesidad que se tiene de ésta.
En los aspectos internos según Ferrell (2008) es importante realizar una revisión de
los objetivos, la estrategia y el desempeño de marketing en la actualidad. Además de
los recursos organizacionales (personal, Físicos, tecnológicos, etc.).
En el aspecto externo se debe observar la demografía, la competencia, entre otras
variables.
2.1.1 Análisis DOFA
La matriz DOFA permite identificar los principales factores organizacionales
internos (debilidades, fortalezas) y externos (Oportunidades y amenazas). Esto nos
guía a disminuir el impacto de los aspectos negativos y a desarrollar de una mejor
manera los aspectos positivos.
De esta forma se usaran las fortalezas para tomar ventaja de las oportunidades, y
evadir o contrarrestar las amenazas. Las oportunidades se aprovechan para superar
las debilidades, y es importante identificar las amenazas y debilidades para poder
evitarlas.

52

Se realizan unas estrategias interrelacionando las variables y así encontrar el punto
de partida para el análisis interno de la organización.
Fortalezas
1.
2.
3.
MATRIZ DOFA
ASESOFTWARE

4.
5.
6.
7.
8.

Oportunidades
1.
2.
3.

4.

1.
2.
3.
4.

Experiencia calificada de
más de 20 años.
Empresa Certificada en Iso
9001.
Mejora continua de procesos
(CMMI5).
Clientes representativos en
diferentes sectores.
Personal
altamente
calificado.
Acompañamiento
en
el
servicio post-venta.
Productos y Servicios de alta
tecnología.
La empresa usa conceptos
de planeación estratégica.

1. Infraestructura Limitada
2. Pocas sucursales
3. Falta de un área de
mercadeo, por lo tanto no
cuentan con objetivos en
esta área.

Estrategias F-O

Crecimiento
constante del sector.
Poca competencia
en Cali.
Grandes Empresas
de diversos sectores
de la Economía
Nacional radicadas
en Cali.
Licitaciones
Amenazas

1.

TLC
Competidores con
precios más bajos.
La Cultura de la
ciudad de Cali.
Sustitutos al servicio
ofrecido.

1.

Ofrecer
soluciones
tecnológicas de la mejor
calidad
con
el
mejor
respaldo. (f6, f7, a2)

2.

Estudiar el mercado de Cali
para poder obtener clientes
representativos en dicha
ciudad. (a2, f4)

Fuente: Propia

Debilidades

Ofrecer los servicios y
productos de asesoftware
basados en la experiencia, el
acompañamiento post-venta,
para optimizar los recursos
de las empresas.(f1, f6, o1.)

Estrategias D-O
1.

Apertura de una sucursal en
la ciudad de Cali.(d2, o2)

2.

Creación
de
un
departamento de Mercadeo
para aprovechar la poca
competencia en la ciudad de
Cali (d3, o2)

Estrategias F-A

Estrategias D-A
1.

Estudiar
los
sistemas
informáticos que van a traer
de Estados Unidos para
poder
realizar
una
ampliación
de
la
infraestructura (a1,d1)

2.

Generar
un
plan
de
mercadeo para poder llegar
al mercado de Cali. (a3,d2)
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Para ser más concretos en el análisis DOFA se debe realizar una evaluación
cuantitativa de los elementos de la matriz, que según Ferrell (2008) permite determinar
la importancia y la magnitud que tiene cada uno de estos factores en la organización.
En el método cuantitativo la M= Magnitud, esta calificación debe ser entre 1 y 3, siendo
1 baja magnitud y 3 alta magnitud en lo que comprende a Fortalezas y Oportunidades;
y para Amenazas y Debilidades,-1 y -3 en el mismo rango de calificación. La
I=Importancia se encuentra dentro del mismo parámetro, 1 poca importancia y 3 mucha
importancia en todos los factores.
FORTALEZAS
F1. Experiencia calificada
de más de 20 años.
F2. Empresa Certificada en
Iso 9001.
F3. Mejora continua de
procesos (CMMI5).
F4.
Clientes
representativos
en
diferentes sectores.
F5. Personal altamente
calificado.
F6. Acompañamiento en
el servicio post-venta.
F7. Productos y Servicios
de alta tecnología.
F8. La empresa usa
conceptos de planeación
estratégica

M

*I

=C

3

3

9

2

3

6

2

3

6

DEBILIDADES
D1.
Infraestructura
Limitada
D2. Pocas sucursales
D3. Falta de un área
de mercadeo, por lo
tanto no cuentan con
objetivos en esta área.

M

*I

=C

-3
-2

3
3

-9
-6

-3

3

-9

3

3

9

2

3

6

3

3

9

3

3

9

2

2

4

OPORTUNIDADES

M

*I

=C

AMENAZAS

M

*I

=C

O1. Crecimiento constante
del sector.
O2. Poca competencia en
Cali.
O3. Grandes Empresas de
diversos sectores de la
Economía
Nacional
radicadas en Cali.
O4. Licitaciones

3

3

9

-3

3

-9

-3

3

-9

3

3

9

A1. TLC
A2. Competidores con
precios más bajos.
A3. La Cultura de la
ciudad de Cali.
A4.
Sustitutos
al
servicio ofrecido.

-2

2

-4

-2

2

-4

2
2

3
3

Fuente: Análisis Investigadores

6
6
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De acuerdo a la calificación obtenida, dentro de las estrategias los factores que se
deben tener en cuenta principalmente son:
o Fortalezas: F1, F4, F6 y F7.
o Debilidades: D1 y D3
o Oportunidades: O1 y O2
o Amenazas: A1 y A2
Las estrategias necesarias a partir del análisis DOFA giran en torno a la calidad, los
clientes, y al plan de mercadeo para ingresar a la ciudad de Cali, como se pueden
observar en las estrategias planteadas en la primera gráfica DOFA.
2.1.2 Matriz PEST.
Político

Económico

Social

Crecimiento Económico
Control de la tasa de cambio
Inflación a Diciembre 2.012
2.44%
Decreto 2499 de 2012
Reducción en la retención en la
fuente en algunas actividades
de los sectores del software,
las TIC´s y la informática
Tarifa única de impuesto sobre
la renta gravable
No se pagan o causan tributos
aduaneros (Iva-Arancel)
Tecnológico

Leyes de Protección al
consumidor
Requerimientos estrictos para
licitaciones.
Firma TLC con Estados
Unidos.

Una marcada tendencia en la
optimización de los procesos
de las empresas
Calidad y disponibilidad de
recurso humano preparado
para el sector.

Fuente: Propia

P

S

E

T

Ampliación del uso de conexión
a internet.
Segundo país en disminución
de piratería de Latinoamérica.
Infraestructura disponible para
operaciones de gran tamaño (5
cables submarinos con bando
de ancha de salida de 500
Gbps.)
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Los factores externos detallados son importantes debido a que Asesoftware es una
empresa dedicada al sector informático que es de continuo cambio, y partiendo de esto
muestra que se tiene un potencial en el mercado, debido a que constantemente se
encuentra en estudio de cómo se encuentra la compañía frente a estos factores, y que
tan atractivo es el sector para que entren otras empresas.
2.1.3 Matriz BCG

Baja Tasa de Crecimiento

Alta Tasa de Crecimiento

Alta Participación

Producto
Estrella

Baja Participación

Producto
Pregunta
BD E
INFRAESTRUCTURA

CONSULTORIA E
INGENIERIA DE
SOFTWARE

Producto
Vaca
Aplicaciones
Empresariales

Producto
Perro
Capacitaciones y
Licencias

Fuente: Propia
Son 4 grupos de Servicios que ofrece Asesoftware que comprende todos los
productos, la consultoría e Ingeniería de Software corresponde el 40% de las ventas de
la compañía, BD e Infraestructura es el 30% de las ventas, las Aplicaciones
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Empresariales comprenden el 20% de las ventas y por último las capacitaciones-licencias con un 10% de las ventas.

PRODUCTOS

VENTAS (millones
de pesos)

PROPORCIÓN
CARTERA
NEGOCIO

VENTAS LIDER
(millones de pesos)

VENTAS SECTOR
AÑO ACTUAL
(millones de
pesos)

VENTAS SECTOR
AÑO ANTERIOR
(millones de
pesos)

TASA
CRECIMIE
NTO
MERCADO

CUOTA
MERCADO
RELATIVA

B

t

t-1

= (t-t-1)/t-1

= a/b

A

CASILLAS
MATRIZ
BCG

Aplicaciones
Empresariales

$

1.959.100.000

20%

$

1.351.493.640

$

1.847.800.000

$

1.838.087.000

0,53

1,45

Producto
Vaca

BD e
Infraestructura

$

3.718.200.000

30%

$

5.832.997.200

$

4.500.340.800

$

3.600.750.000

24,98

0,64

Producto
Pregunta

Consultoría e
Ing. de
Software

$

5.577.300.000

40%

$

2.538.678.600

$

5.645.098.000

$

4.467.000.000

26,37

2,20

Producto
Estrella

Capacitación y
licencias

$

1.239.400.000

10%

$

2.261.081.700

$

1.350.000.400

$

1.256.020.000

7,48

0,55

Producto
Perro

TOTALES

$ 12.494.000.000

100%

$

11.984.251.140

$

13.343.239.200

$

11.161.857.000

Tomado: www.economia-excel.com
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Tomado: www.economia-excel.com

 Producto Estrella
Las consultorías e Ingeniería de Software es el servicio que recibe el 40% de los
ingresos de Asesoftware, es un producto que se encuentra consolidado en el mercado
y por lo tanto no necesita una inversión representativa en publicidad.
Debido a la experiencia que tiene Asesoftware cuenta con personal calificado que
da solución a los problemas de los clientes en el menor tiempo de espera.
 Producto Pregunta
BD e Infraestructura corresponde al 30% de las ventas, este servicio implica un alto
crecimiento en el mercado, por lo tanto constituye una oportunidad de crecimiento del
negocio.
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 Producto Vaca
Las Aplicaciones Empresariales son el 20% de las ventas de Asesoftware, y a
pesar que tienen una buena participación en las ventas se encuentra en un punto de
estancamiento en el mercado, ya que tiene baja participación en este.
 Producto Perro
Las capacitaciones y las licencias, debido a la gran oferta que hay en el mercado,
son productos que no tienen participación en el mercado y no generan un alto
crecimiento.
2.1.4 Matriz de Expansión
PRODUCTO
NUEVO

EXISTENTE
NUEVO

MERCADO

EXISTENTE

PLAN DE MERCADEO
ASESOFTWARE

Fuente: Propia
Estrategia de Desarrollo de Mercado.
Observando que los productos y/o servicios ofrecidos por Asesoftware son de
buena calidad y se ha obtenido un crecimiento sostenible en los últimos años en la
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ciudad de Bogotá, es importante empezar a mirar hacia otras ciudades principales, en
este caso se detallará el caso de la ciudad de Cali, ciudad que es considerada la
tercera ciudad más importante de Colombia.
Además que predominan varias industrias, es una buena oportunidad para el
negocio de Asesoftware.

DATOS

COLOMBIA

BOGOTA

CALI

46.700.000 hab

7.467.804 hab

2.294.653 hab

US$9.920

US$10.692

US$6.727,8

1.138.910 km2

1.605 Km2

560.3 km2

Inflación (2011)

3.73%

3.21%

3.19%

Empresas (2011)

27.198

14.575

1.713

Población (2011)
PIB Per Cápita
(2011)
Área (2011)

Datos tomados de: www.inviertaencolombia.com.co, recuperado el 20 de enero de
2.013

y

www.supersociedades.gov.co/imagenes/boletin/A%C3%91O%202012/ESTADOS%20F
INANCIEROS-2005-2010/BHOR2011.xls (recuperado 25 de julio de 2.012)
Este mercado es nuevo para Asesoftware por lo tanto se utilizaran estrategias
guiadas a un nuevo mercado con productos y/o servicios existentes.
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2.1.5 Barreras de Porter.
AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Medida

1

2

3

4

5

Barreras de Entrada
Economía en Escala
Diferenciación de Producto
Identificación de Marca
Costo Cambio de Proveedor
Acceso a canales de distribución
Protección del Gobierno

PequeñaGrande
Escasa –
Alta
Baja – Alta
Bajo- Alto
Restringido
– Amplio
InexistenteExistente

X
X
X
X
X
X

CAPACIDAD NEGOCIADORA DE PROVEEDORES
Número de Proveedores importantes
Amenaza de la industria de integrarse hacia atrás
Amenaza de proveedores de integrarse hacia adelante
Amenaza del sustituto de productos de proveedores

PocosMuchos
Baja-Alta
Baja-Alta
Baja-Alta

X
X
X
X

ACCION DE LOS SUSTITUTOS
Precio Relativo de los sustitutos
Relación precio/calidad
Disponibilidad de sustitutos cercanos
Preferencia del cliente por el sustituto

Bajo- Alto
Bajo- Alto
Bajo- Alto
Bajo- Alto

X
X
X
X

POSIBILIDAD NEGOCIADORA DE LOS CLIENTES
Número de Clientes importantes
Grado de estandarización del producto
Importancia o utilidad de los clientes
Amanaza de Integración hacia atrás por parte del cliente
Amenaza de Integrarse hacia delante
Importancia a la calidad o a servicios de productos del cliente

PocosMuchos
Bajo- Alto
Baja-Alta
Baja-Alta
Baja-Alta
Poca-Mucha

X
X
X
X
X
X

INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD
Número de competidores con capacidad y recursos similares
Tasa de Crecimiento del Sector
Caracteristicas del producto

PocosMuchos
Baja-Alta
GenéricoÚnico

X
X
X

Barreras de Salida

Costo fijo de salida

PocosMuchos
Bajo- Alto

Restricciones sociales y gubernamentales

Bajo- Alto

Incentivos especializados

X
X
X

Fuente: Propia
Partiendo de la tabla anterior es relevante tener claro cada uno de los aspectos del
Modelo de Porter, ya que a partir de este detallaremos los aspectos que debemos tener
en cuenta para el plan de mercadeo.
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 Amenaza de Nuevos competidores
En este aspecto se tiene en cuenta que el tamaño de las empresas del sector que
se encuentran en Cali tiene una infraestructura importante, pero debido a que
Asesoftware no es una empresa nueva no entra en desventaja en este aspecto. Por lo
tanto la economía a escala no es un factor que afecte.
La diferenciación de producto debido a que se cuenta con clientes importantes de
varios sectores sirve para poder llegar a nuevos clientes potenciales, gracias a esto
también la identificación de marca tampoco sería un gran problema, ya que se tiene
reconocimiento en la ciudad de Bogotá.
El costo de cambio de proveedor para los clientes es un factor que debe tenerse en
cuenta, sobre todo por el aspecto de los costos de capacitación, sin embargo este es
un factor que puede ser parte del servicio y por lo tanto no afectaría el poder de
decisión del cliente.
En cuanto al acceso a canales de distribución, debido a que es un servicio no se
presenta como inconveniente.
La protección del gobierno en este sector va sobre las licencias del software que
provee la empresa, además en este ámbito Colombia dentro de la región muestra una
disminución de la piratería, demostrando el compromiso con el desarrollo sano de la
industria. La piratería es de 54% al igual que Brasil, son los porcentajes más bajos.
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Tomado

de:

http://www.inviertaencolombia.com.co/sectores/servicios/software-y-

servicios-de-ti.html recuperado 25 de febrero de 2013
 Capacidad Negociadora de los Proveedores
La capacidad negociadora de los proveedores en el caso de la expansión de
Asesoftware no es demasiado relevante debido a que se tiene conocimiento del sector
y existen proveedores con los cuales se puede negociar independiente de la ciudad en
la que se desee expandir.
Se cuentan con varios proveedores, lo que disminuye el riesgo de que un único
proveedor aumente precios y aumente por lo tanto el costo del servicio.
Dentro de la industria debido a la cantidad de empresas que prestan servicios
informáticos, no se percibe una amenaza de que haya una integración hacia atrás, o
que los proveedores deseen integrarse hacia adelante.
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Existen varios proveedores que puedan sustituir los productos o las partes a
Asesoftware.
 Posibilidad negociadora de los Clientes
La posibilidad negociadora de los clientes radica en que existen varias empresas
que ofrecen servicios similares a los de Asesoftware, por lo tanto los clientes solicitan
mejores precios, mejor calidad, menor tiempo de respuesta a la solución de los
problemas.
En la ciudad de Cali se cuenta con un número importante de empresas de todos los
sectores que son clientes potenciales para Asesoftware. Hay más de 500 empresas
representativas de todos los sectores de acuerdo a un informe generado por el
Periódico el país (recuperado de

http://www.elpais.com.co/elpais/500-empresas, 26

febrero de 2.013), estos son clientes potenciales.
 Intensidad de la Rivalidad.
Corresponde a la amenaza de entrada productos o servicios sustitutos, existen
empresas en la ciudad de Cali dedicadas a la misma actividad que Asesoftware (15
empresas)
La tasa de crecimiento del sector de acuerdo a la información suministrada por
Proexport es positiva. Además que las proyecciones del sector muestran el mismo
comportamiento para los años siguientes.
Una ventaja del servicio es que es hecho a la medida de las necesidades del cliente
por tal razón por sus características es único.
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2.2 Desarrollo Plan de Mercadeo
2.2.1 Sinopsis
El plan de mercadeo para la ciudad de Cali tiene como objetivos principales el
posicionamiento en el mercado y el posicionamiento en ventas, para poder lograr esto
se desarrollaran estrategias de producto, estrategias de precio, estrategias

de

distribución y estrategias de comunicación.
Para medir el impacto que están teniendo las estrategias, se utilizarán unos
indicadores de gestión diseñados para cada uno de ellas, y así realizar la evaluación
periódica pertinente.
El plan de mercadeo está diseñado para un año de actividad, que es el tiempo
prudencial para identificar todos los factores relevantes en el mercado de la Ciudad de
Cali.
2.2.2 Metas y Objetivos de Marketing
2.2.2.1 Metas
Aumentar las ventas incursionando en el mercado de Cali con clientes potenciales
garantizando su satisfacción y permanencia logrando así posicionamiento en el
mercado
2.2.2.2 Objetivos
Objetivo de Posicionamiento
1. Dar a conocer los servicios y productos ofrecidos por Asesoftware a empresas
en la ciudad de Cali.
2. Posicionar Asesoftware en el mercado de Cali como una de las empresas líderes
en el sector de software en Colombia.
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Objetivo de Ventas
1. Captar clientes Potenciales en todos los sectores económicos que generen
incremento en las ventas.
2. Fidelizar a los clientes de más valor.
3. Incrementar participación en el mercado de Cali.
2.2.3 Estrategias de Marketing
Las estrategias se llevaran a cabo para poder lograr una ventaja competitiva frente
a las demás empresas de Software que se encuentran en la ciudad de Cali.
Se realizaran estrategias de producto, comunicación, precios y distribución.
2.2.3.1 Estrategias de Producto
Las estrategias de producto se basaran en dos aspectos:
Tiempo reducido en el desarrollo del sistema solicitado
Debido a que el tiempo es uno de los aspectos más importantes para que las
empresas tomen la decisión de adquirir un servicio de Software, es un aspecto
primordial para nuestro servicio y/o producto. Contemplando que los cronogramas de
proyecto son inamovibles y los objetivos de las área de TI de los clientes.
Mantener una capacitación constante en los servicios ofrecidos
Se realizaran convenios en universidades permitiendo así apoyar el conocimiento
de la empresa a los alumnos recién graduados de carreras afines.
2.2.3.2 Estrategia de Comunicación.
Asistir a congresos y colocar stand para generar recordación a los clientes
potenciales.
Mejorar la notoriedad en el mercado y las empresas de Cali
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Enviar información de la compañía a los referidos de Asesoftware.
Potenciar y explotar los casos de éxito de Asesoftware con los clientes y
posibles clientes de Cali
Contactar la base de datos de los gerentes de TI de las mejores empresas
de Cali.
Buscar convenios con las Universidades de Cali para dar a conocer nuestras
mejores prácticas y modelo de Desarrollo de Software.
2.2.3.3 Estrategia de Precios

.Mantener un precio hora ingeniería, competitiva para las empresas de Cali
La hora ingeniería comprende todos los factores que implican el desarrollo de
software, esto implica el tiempo del arquitecto del software, el analista de
requerimientos, director de proyecto y analista de pruebas. Es importante buscar una
hora de ingeniería que se ajuste al mercado y que sea una ventaja para que
Asesoftware pueda participar en proyectos sin que este quede descalificado por tener
una tarifa más alta o similar a la Bogotá, ya que se ha evidenciado que en la Ciudad de
Cali se maneja un precio inferior en la hora ingeniería que en Bogotá.
2.2.3.4 Estrategia de Distribución
Es de vital importancia contar con una Fábrica de Software en Cali.
Utilizar la oficina de Cali, para dar credibilidad a nuestros cliente y que ellos
al visitarnos conozcan que somos una compañía sólida en conocimiento y
procesos de CMMI. El cliente podrá conocer que Asesoftware cuenta con un
plan de Backup en nuestros servidores de Pruebas y Desarrollo que se
ejecuta semanalmente y en nuestros servidores de TFS y Subversión se
ejecuta a diario para minimizar el impacto frente a una posible pérdida de
información.
Buscar Datacenter que nos provean la mejor infraestructura tecnológica para
el desarrollo de software.
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2.2.4 Planes de Acción
Los planes de acción que deben ser desarrollados para cumplir los objetivos y metas serán detallados a continuación:
PLAN DE ACCIÓN
ESTRATEGIA: POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO
Posicionamiento de Asesoftware en la ciudad de Cali ofreciendo así su portafolio de productos y
servicios
OBJETIVO
ESTRATEGICO

ACTIVIDAD
• Asistir a
congresos y
colocar stan
para generar
recordación a
los clientes
potenciales

1. Dar a
conocer los
servicios y
productos
ofrecidos por
Asesoftware a
empresas en la
ciudad de Cali.

2. Posicionar
Asesoftware
en el mercado

• Enviar
información de
la compañía a
los referidos
de
Asesoftware y
su
retroalimentaci
ón respectiva.
Contactar la
base de datos
de los
gerentes de TI
de las mejores
empresas de
Cali
Buscar
convenios con
las

RESPONSABLE

FECHA DE
INICIO

Gerencia general y
comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposición de
la Gerencia
general y
comercial de
ASESOFTWA
RE

Según disposición
de la Gerencia
general y
comercial de
ASESOFTWARE

Gerencia general y
comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposición de
la Gerencia
general y
comercial de
ASESOFTWA
RE

Según disposición
de la Gerencia
general y
comercial de
ASESOFTWARE

Gerencia general y
comercial de
ASESOFTWARE

Gerencia general y
comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposición de
la Gerencia
general y
comercial de
ASESOFTWA
RE
Según
disposicion de
la Gerencia

FECHA DE
TERMINACIÓN

Según disposición
de la Gerencia
general y
comercial de
ASESOFTWARE
Según disposicion
de la Gerencia
general y

META

Ser
reconocidos
dentro de las
empresas
dedicadas a
Desarrollo
de Software
y Admon
BD, ser
eficiente en
la
consecución
de negocios
rentables
que permitan
llegar en
menor
tiempo al
punto de
equilibrio.

Crear
oportunidade
s de

Año: 2014 ________________________
Realizar un seguimiento mensual según el caso en la
ejecución del plan
SEGUIMIENTO Y
CONTROL

MEDICION

COSTO DE
IMPLEMENTACIÓN

Mensual

No
EMPRESAS
EN EL
MERCACO /
No
EMPRESAS
CONTACTAD
AS

$ 3.000.000

Mensual

No
EMPRESAS
CONTACTAD
AS / No
RETROALIME
NTACION
RECIBIDAS

$ 400.000

Mensual

Mensual

No
EMPRESAS
BASES DE
DATOS /No
EMPRESAS
CONTACTAD
AS
No DE
UNIVERSIDA
DES

$ 1.000.000

$ 200.000
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PLAN DE ACCIÓN
ESTRATEGIA: POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO
Posicionamiento de Asesoftware en la ciudad de Cali ofreciendo así su portafolio de productos y
servicios
OBJETIVO
ESTRATEGICO
de Cali como
una de las
empresas
líderes en el
sector de
software en
Colombia

ACTIVIDAD
Universidades
de Cali para
dar a conocer
nuestras
mejores
prácticas y
modelo de
Desarrollo de
Software.
• Mejorar la
notoriedad en
el mercado y
las empresas
de Cali a
través de
nuestros
portales WEB
Visitar
empresas de
sector público
y participar
sus estudios
de mercado y
su licitación.

RESPONSABLE

FECHA DE
INICIO

FECHA DE
TERMINACIÓN

general y
comercial de
ASESOFTWA
RE

comercial de
ASESOFTWARE

Gerencia general y
comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposición de
la Gerencia
general y
comercial de
ASESOFTWA
RE

Gerencia general y
comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposición de
la Gerencia
general y
comercial de
ASESOFTWA
RE
TOTAL

Tabla
Fuente : Propia

Según disposición
de la Gerencia
general y
comercial de
ASESOFTWARE

Según disposicion
de la Gerencia
general y
comercial de
ASESOFTWARE

META

Año: 2014 ________________________
Realizar un seguimiento mensual según el caso en la
ejecución del plan
SEGUIMIENTO Y
CONTROL

negocio con
las
empresas
públicas y
privadas que
nos permita
dar a
conocer y
desarrollar
las mejores
practicas de
software.

MEDICION

COSTO DE
IMPLEMENTACIÓN

VISITADAS /
No DE
CONVENIOS
FIRMADOS

Mensual

No
INCREMENT
O VISITAS
PORTAL / No
VISITAS
HISTORICAS
PORTAL

$ 100.000

Mensual

No DE
EMPRESAS
VISITADAS
SEC. PUB. /
No DE
ESTUDIOD
DE
MERCADO O
LICITACION

$ 300.000

$ 5.000.000
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PLAN DE ACCIÓN
ESTRATEGIA: POSICIONAMIENTO DE VENTAS
Incremento en las ventas y recordación en nuestros clientes mediantes campañas y medios de publicidad.

Año: 2014 ________________________
Realizar un seguimiento mensual según el caso en la
ejecución del plan

OBJETIVO
ESTRATEGICO

ACTIVIDAD

SEGUIMIENTO
Y CONTROL

1. Captar
clientes
Potenciales en
todos los
sectores
económicos
que generen
incremento en
las ventas.

Realizar
Capacitaciones
de interés de
nuevas
tecnologías sin
costo para que
los clientes
potenciales
puedan participar
y conocernos.
Trabajar con la
lista de cliente ya
visitados y hacer
convenios de
entrenamiento de
su personale en
nuevas
tecnologias.
Crear Plan de
referidos con los
300 empleados
de Asesoftware
en donde por 1
cliente potencial
reciban una
comision o
incentivo.

2. Fidelizar a
nuestros
clientes de más
valor.

Campaña plan de
fidelizacion a
nuestros clientes
potenciales

RESPONSABLE

FECHA DE
INICIO

FECHA DE
TERMINACIÓN

Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

META

Ser reconocidos
en nuestros
cliente como
una empresa
que se basa en
conocimiento y
lo brinda a sus
clientes
mediante
capacitaciones.

Elegir la mejor
opción
publicitaria que
ayude a la
introduccion de
la empresa en el

MEDICION

COSTO DE
IMPLEMENTACIÓN

Mensual

# DE CLIENTE
CAPACITADOS
/ RESPUESTA
DE LOS
CLIENTES

$ 1.600.000

Mensual

# CONVENIOS
/#
SOLICITUDES
DE
CAPACITACION

$ 1.200.000

Mensual

LISTA DE
CLIENTES
REFERIDOS /
CONTRATOS

$ 3.000.000

Mensual

MEDIO
PUBLICITARIO
UTILIZADO /
RESPUESTA
DE LOS
CLIENTES

$ 1.000.000
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Seleccionar el
medio publicitario
de mayor impacto

3. Incrementar
la pre venta y
ventas finales
en el mercado
de Cali.

TOTAL
Tabla xx
Fuente : Propia

Realizar a
clientes
potenciales un
piloto de las
aplicaciones de
software,
permitiendo una
visualizacion del
proyecto real.
Hacer convenios
con Datacenter
en donde
nuestros clientes
tengan sus
aplicaciones y
nosotros las
mantengamos ya
sea en desarrollo
o mantenimiento.
Propuestas
agresivas en
precio de hora de
ingenieria que
permita ser mas
competitivos con
mejor calidad que
la competencia.

Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

Según
disposicion de la
Gerencia general
y comercial de
ASESOFTWARE

mercado
mediante la
recordación

Un significativo
incrementio en
losa contratos
de las empresas
de Cali.

Mensual

COSTO
PUBLICITARIO
/ VENTAS

$ 200.000

Mensual

NUMERO DE
PILOTOS
REALIZADOS /
VENTAS

$ 1.000.000

Mensual

NUMERODE
CONVENIOS
REALIZADOS /
VENTAS

$0

Mensual

NUMERODE
PROPUESTAS
/ VENTAS

$0

$ 8.000.000
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2.2.5 Cronograma
CRONOGRAMA DE
ACTIVIDADES PARA
EL PLAN DE
MERCADEO
PLAN DE
MERCADEO
Impleme
ntación
IMPLEMEN
plan de
TACION
mercade
o
capacita
ción a
clientes
para
conocimi
ento de
producto
s
1.
Estrategia Conveni
de
os con
Producto universid
ades
Presenta
ción a
clientes
naturales
y
jurídicos
Asistir a
congreso
sy
2.
colocar
Estrategia stan para
de
generar
comunicac recordaci
ión
ón a los
clientes
potencial
es.

2014
ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMB
RE

OCTUBRE

NOVIEMBR
E

S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
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3.
Estrategia
de Precio

Mejorar
la
notorieda
d en el
mercado
y las
empresa
s de Cali
Enviar
informaci
ón de la
compañí
a a los
referidos
de
Asesoftw
are.
Potencia
ry
explotar
los casos
de éxito
de
Asesoftw
are con
los
clientes y
posibles
clientes
de Cali
Contacta
r la base
de datos
de los
gerentes
de TI de
las
mejores
empresa
s de Cali.
Estudio
de
precios
en el
mercado
Selecció
n Valor
hora de
Ingenieri
a
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4.
Estrategia
de
Distribució
n

Estudio
de
Infraestr
uctura
fisica
Estudio
de
Conectivi
dad para
desarroll
o desde
la ciudad
de
Bogota
Estudio
de
Infraestr
uctura
tecnologi
ca

INFORME

Conclus
iones de
los
hallazgo
s

Fuente: Propia
2.2.6 Presupuestos
El presupuesto contempla todos los aspectos relevantes para la compañía, las ventas contempladas por cada uno de
los productos y/o servicios ofrecidos por la empresa.
El presupuesto es uno de los aspectos a los que mayor importancia se le da al momento de tomar la decisión para
aprobar o no el desarrollo del plan de mercadeo. A continuación se muestra el presupuesto completo que se tiene
contemplado para el poner en marcha las operaciones en la ciudad de Cali.
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Nombre
Concepto
Ingresos
Operacionales

2014-02

2014-03

PRESUPUESTO

PRESUPUESTO

2014-04

2014-05

2014-06

2014-07

PRESUPUESTO PRESUPUESTO PRESUPUESTO PRESUPUESTO

1.630.000.000

1.757.000.000

1.884.000.000

2.011.000.000

2.138.000.000

2.265.000.000

CAPACITACIÓN

20.000.000

25.000.000

30.000.000

35.000.000

40.000.000

45.000.000

CONSULTORÍA

1.400.000.000

1.500.000.000

1.600.000.000

1.700.000.000

1.800.000.000

1.900.000.000

SOPORTE
LICENCIAS
QUEST
LICENCIAS
ORACLE
Egresos
Operacionales
Gastos
Administrativos
Adecuaciones E
Instalaciones
Asesoría
Jurídica
Capacitación Al
Personal
Comité
Bienestar Social
Construcciones
Y Edificaciones

120.000.000

132.000.000

144.000.000

156.000.000

168.000.000

180.000.000

50.000.000

60.000.000

70.000.000

80.000.000

90.000.000

100.000.000

40.000.000

40.000.000

40.000.000

40.000.000

40.000.000

40.000.000

1.531.500.000

1.588.500.000

1.645.500.000

1.702.500.000

1.759.500.000

1.816.500.000

64.000.000

64.000.000

64.000.000

64.000.000

64.000.000

64.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

3.500.000

3.500.000

3.500.000

3.500.000

3.500.000

3.500.000

8.500.000

8.500.000

8.500.000

8.500.000

8.500.000

8.500.000

6.500.000

6.500.000

6.500.000

6.500.000

6.500.000

6.500.000

14.000.000

14.000.000

14.000.000

14.000.000

14.000.000

14.000.000

Diversos

7.500.000

7.500.000

7.500.000

7.500.000

7.500.000

7.500.000

Gastos Legales

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

Gastos De Viaje

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

Leasings
Mantenimiento Y
Reparaciones
Outsourcing
Nómina
Procesos
Selección

2.500.000

2.500.000

2.500.000

2.500.000

2.500.000

2.500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

Servicios
Costos de Venta
Licencias

12.000.000

12.000.000

12.000.000

12.000.000

12.000.000

12.000.000

63.000.000

70.000.000

77.000.000

84.000.000

91.000.000

98.000.000

Oracle

28.000.000

28.000.000

28.000.000

28.000.000

28.000.000

28.000.000

Quest
Costos de Venta
Servicios
Adecuaciones E
Instalaciones
Asesoría
Técnica
Construcciones
Y Edificaciones

35.000.000

42.000.000

49.000.000

56.000.000

63.000.000

70.000.000

81.500.000

81.500.000

81.500.000

81.500.000

81.500.000

81.500.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

3.000.000

3.000.000

3.000.000

3.000.000

3.000.000

3.000.000

41.000.000

41.000.000

41.000.000

41.000.000

41.000.000

41.000.000

Diversos
Honorarios
Varios

10.000.000

10.000.000

10.000.000

10.000.000

10.000.000

10.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

500.000

Leasings
Mantenimiento Y
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Reparaciones
Servicios
Gastos de
Ventas
Contribuciones
Y Afiliaciones

15.000.000

15.000.000

15.000.000

15.000.000

15.000.000

15.000.000

22.000.000

22.000.000

22.000.000

22.000.000

22.000.000

22.000.000

3.000.000

3.000.000

3.000.000

3.000.000

3.000.000

3.000.000

Diversos

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

Gastos Legales

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

Gastos De Viaje

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

Leasings
Mercadeo Y
Publicidad

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

Seguros

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

5.000.000

Impuestos
De Industría Y
Comercio

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

Nómina
Ingresos no
Operacionales

1.300.000.000

1.350.000.000

1.400.000.000

1.450.000.000

1.500.000.000

1.550.000.000

1.000.000

1.200.000

1.400.000

1.600.000

1.800.000

2.000.000

Financieros
Egresos no
Operacionales
Gastos
Bancarios
Utilidad
operacional
Utilidad no
operacional

1.000.000

1.200.000

1.400.000

1.600.000

1.800.000

2.000.000

15.000.000

16.000.000

17.000.000

18.000.000

19.000.000

20.000.000

15.000.000

16.000.000

17.000.000

18.000.000

19.000.000

20.000.000

113.500.000

184.500.000

255.500.000

326.500.000

397.500.000

468.500.000

14.000.000

14.800.000

15.600.000

16.400.000

17.200.000

18.000.000

99.500.000

169.700.000

239.900.000

310.100.000

380.300.000

450.500.000

Utilidad total

Fuente: Propia
2.2.7 Impacto Financiero
Para el diseño e implementación del plan de mercadeo se estipula un costo total de
$13.000.000 estipulados de la siguiente manera
Objetivo General

Presupuesto

Posicionamiento de Asesoftware en la ciudad de Cali

$5.000.000

ofreciendo así su portafolio de productos y servicios
Incremento en las ventas y recordación en nuestros

$8.000.000

clientes mediantes campañas y medios de publicidad.
TOTAL
Fuente: Propia.

$15.000.000
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El valor será asumido por el efectivo que se cuenta en caja, debido a que se tiene
un flujo de caja óptimo en la seccional principal Bogotá.

INVERSIÓN
INICIAL (en miles
de pesos)
-15.000
MES

Feb-14
Mar-14
Abr-14
May-14
Jun-14
Jul-14

VENTAS (en miles
de pesos)
1.630.000
1.757.000
1.884.000
2.011.000
2.138.000
2.265.000

COSTO DE
VENTAS (en
miles de pesos)

UTILIDAD EN
VENTAS

-1.531.000
-1.588.500
-1.645.500
-1.702.000
-1.759.500
-1.816.500

99.000
168.500
238.500
309.000
378.500
448.500

Fuente: Propia
VNP VENTAS
(Ingresos) (A)
VNP Costo
inversión inicial (B)
VNP Costo Total (C)
VNP TOTAL (A-B-C)
TIR

Fuente: Propia

Fuente; Propia

7.645.545
-15.000
-6.691.473
939.072
724%
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La recuperación de la inversión será en el primer mes debido a que se están
buscando clientes potenciales en la ciudad de Cali, y la inversión del plan de mercadeo
no es tan alta.

3 CONCLUSIONES

La situación actual de la empresa Asesoftware muestra ventajas competitivas
para ingresar al mercado de Cali.
Las consultorías son el servicio que más se quieren impulsar el mercado de Cali,
ya que en su mayoría puede ser desarrollado por ingenieros de la sucursal
principal.
Asesoftware tiene un buen posicionamiento frente a sus clientes, situación que
puede aprovecharse para ser referidos a más empresas.
No existen inconvenientes para ingresar en el mercado de Cali, no existen
barreras en este mercado, que con un buen programa de mercadeo, impidan
ganar un buen segmento del mismo, en el corto plazo.
Se iniciaría la implementación del plan en el mes de Febrero 2.014
El seguimiento será determinado por el Gerente General y de Cuenta, según la
retroalimentación recibida de cada uno de los objetivos.
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